












状态 ,增加了存款的流动性 ,加剧了存款分流 。二是竞





















































第二 ,注重 80/20原则 。简单地说 ,银行 80%的收
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更多的关注和帮助 ,而对于一般性的客户则适当减少
维护成本。这类客户也可分为两类 ,一类是可以继续
























到的 ,为什么你们不能 ? 这点对于产品和服务具有高
度同质性与相似性的商业银行而言 ,体会尤其深刻 ,也
是造成银行间同业竞争日趋激烈的原因之一。
第五 ,主动寻找客户抱怨 。对于大多数企业而言 ,
只有 10%的客户能够明确的向企业宣泄出他们的不满























有 20%到 40%的客户流失 ,而这些客户曾为公司做出







































化 、互动型的伙伴关系 ,以提高自身核心竞争力 ,在激
烈的同业竞争中立于不败之地。
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